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El “presente proyecto abarca el análisis, diseño e implementación de un 
Datamart para la evaluación de ventas en la empresa Dismac Perú S.A.C, como 
objetivo principal fue Determinar la influencia de un Sistema Datamart en la 
evaluación de ventas en la Empresa Dismac Perú S.A.C  
 Y como objetivos específicos Determinar la influencia de un Sistema Datamart 
en el nivel de eficacia en las ventas en la empresa y la de Determinar la influencia 
de un datamart en el índice de calidad de ventas en la empresa. 
Para el análisis, diseño e implementación se muestra todos los procesos de la 
metodología Hefesto que se aplicó en la elaboración del Data mart, desde el 
proceso de identificación de los requerimientos de negocio hasta el despliegue 
del Datamart y la generación de los indicadores para la toma de decisiones de 
los usuarios, se utilizó la herramienta Power BI, para el desarrollo de ETL, para 
la explotación de datos se utilizó el SQL Server 2014 y el Visual Studio 2013.  
Palabras claves: Data mart, Data warehouse, inteligencia de negocios, 















The “present project covers the analysis, design and implementation of a 
Datamart for the evaluation of sales in the company Dismac Perú S.A.C, as main 
objective was to determine the influence of a Datamart system in the evaluation 
of sales in the company Dismac Perú S.A.C 
 And as specific objectives Determine the influence of a Datamart System on the 
level of efficiency in sales in the company and determine the influence of a 
datamart on the index of sales quality in the company. 
For the analysis, design and implementation shows all the processes of the 
Hephaestus methodology that was applied in the development of the Data mart, 
from the process of identification of business requirements to the deployment of 
the Datamart and the generation of indicators for the taking of decisions of the 
users, the tool was used Power BI, for the development of ETL, for the 
exploitation of data the SQL Server 2014 and the Visual Studio 2013 were used. 
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1.1. Realidad Problemática 
En el mundo de hoy en día se avizora  que todas las organizaciones tendrán que 
poner énfasis en sus operaciones internas, además de ser capaces  de manejar los 
factores  del entorno que traen  consigo riesgos que involucren  los objetivos de las 
mismas, es entonces cuando nace el gran reto que propone que los negocios 
comerciales  estén preparados para hacer frente a estos perjuicios  mediante 
diversos mecanismos que permitan realizar las correcciones  y mejoras necesarias 
de originalidad  oportuna; para tomar decisiones  adecuadas que contribuyan en el 
transformación  y permanencia de las organizaciones. (BARTUREN, 2014). El 
control interno es empleado por diversas empresas de tipo privada y pública en la 
humanidad pues permite el desenlace de resultados, es fundamental porque 
permite conocer las trabas en la entidad ya sea en cualquier área y poder 
contrarrestarlas a fin de que los procesos se desarrollen de modo ordenado y 
eficiente. 
Las “ventas son la causa de ser de una compañía, es por ello que el área de ventas 
se vuelve vital para el florecimiento de las organizaciones, motivo a partir de la 
gestación de ventas existen utilidades y de esta forma se puede medir si los bienes 
fueron captados eficientemente. El control  en el área de ventas  permite realizar 
los procesos  eficientemente, evitar fraudes, así como equivalentemente  obtener 
indagación económica eximia  orientada a tomar las mejores decisiones para la 
organización. (PERDOMO, 2004). 
Mencionaremos que en el Perú actual, hablando de semáforos económicos hay un 
surgimiento tangible en cuanto a la elevación de manufactura de diferentes 
empresas según su extensión y entrega a diversos rubros. Actualmente en nuestro 
país, atravesamos una economía óptima y sólida, y por ello es transcendental tener 
conocimiento de las  actividades de las diversas áreas que conforman la empresa 
u organización, ya que esto crea ocupación y un incremento en el horizonte de 
ingresos. Es inevitable que los dueños de las empresas comerciales estén en el 
entorno de la innovación e investiguen las equipos para corregir la administración 
de su ambiente y el beneficio de sus objetivos, para los potentados, el área de 
ventas es la de más importancia,  porque esta mencionada área da origen a la 




entidad, siendo imprescindible que internamente de la misma milite un control  sobre 
todas las operaciones que se efectúan. 
La empresa Dismac Perú S.A.C. se desempeña en el sector comercio, es decir, 
lleva a cabo actividades relacionadas al comercio en cantidades mayores de 
tabaco, bebidas gaseosas y comestibles. 
 
Figura 1. Organigrama de la Empresa 
 
El proceso de ventas se inicia con la toma de pedidos a los clientes por parte de los 
vendedores, luego dichos pedidos son almacenados en la asiento de testimonios 
de la ERP que utiliza. Posteriormente los pedidos son incluidos en un parte de 
despacho (camión de reparto); luego son impresos y entregados a los clientes, y 
como paso final son liquidados. Una vez que termine todo este proceso y ya con la 
averiguación acopiada dentro de una Base de Datos, se procede, generar los 
reportes para ventas, reportes de stock, cuadros estadísticos para las áreas 




(módulos de venta). La información de las transacciones de ventas  son asentadas 
en el módulo comercial de la ERP;  en general la mayoría de reportes no cumplen 
con lo requerido por la gerencia y el departamento de ventas,  debido al 
aplazamiento en la preparación  y tabulación de la información; incrementando una 
gran dependencia  del departamento de TI  y solicitando se genere un nuevo cuadro 
de reportes por cada requerimiento, ocasionando reiteradas veces que lo solicitado 
llegue fuera de tiempo o simplemente no se realice según lo acordado. 
Se contempla una eficacia muy por debajo de lo requerido, esto debido a la 
insuficiencia de fundamentos cuantificados y calificados; siendo la consigna elevar 
el índice de eficiencia requerida en la organización. Se sobreentiende, que el 
propósito del uso de las medidas es exponer los entradas del departamento de 
comercializaciones, su efectividad y el indicativo de cualidad en los negocios. 
Señalando que los indicadores mencionados sirvan a la alta gerencia a empaparse 











Subrayando lo resaltante del anterior fragmento; los registros de las transacciones 
comerciales (las ventas) son asentadas en forma manual y habiendo momentos en 
los que los mencionados registros son ilegibles o alteradas, acarreando como 
secuelas que no coincidan las comercializaciones inscritas con las facturas y 
boletas emitidas, ocasionando la disconformidad de  información y la 




desactualización de la evolución de ventas. Afirmando así, la escases de validez en 
el desarrollo comercial. 
Figura 3. Diagrama de Procesos 
 
 
En la entrevista elaborada al Sr. Ronald Ariza, jefe de ventas, podemos mencionar  
La gerencia de la empresa Dismac Perú SAC no puede ejecutar un eficiente estudio 
de ventas ya que no cuenta con un sistema de reportes en tiempo real, retardando 
así las proyecciones de mejora. La gran dependencia al departamento de TI, hacia 
la elaboración de reportes de cuadros de averiguación, haciendo que se dilate el 
tiempo y se recurra al envió de emails a las diversas gerencias. 
El área de TI extrae la data necesaria para posteriormente exportar dicha 
información en hojas de cálculo y armar los cuadros dashboard requeridos. 
Ante esta problemática descrita, es necesaria la ejecución inmediata de un Data 
Mart para el control y evaluación de ventas  dentro la corporación Dismac Perú 






1.2 Trabajos Previos Nacionales e Internacionales 
1.2.1 Nacionales: 
CAMPOMANES, (2017) a través de sus tesis Data Mart en el proceso de 
toma de decisiones de ventas de la empresa industria del calzado el lobo 
s.a.c, y teniendo como objetivo principal la de establecer la autoridad de 
un Data Mart para el desarrollo de tomar disposiciones en la organización 
Industria del Calzado el Lobo s.a.c a tomando como fin, mecanizar los 
trabajos cotidianas de las personas comisionadas en esta labor. En esta 
tesis se dominó dos semáforos, nivel de servicio de los reportes y eficacia 
de las ventas. Fue implementado con HEFESTO; la investigación 
elaborada fue de tipo aplicada, y en referencia al esbozo de la 
averiguación se manejó el pre-experimental, para el indicador eficacia en 
la información, la población usada y la muestra de la misma estuvo 
constituida de 9 semáforos de negocios y, para el cuadro nivel de 
prestación conto con 26 diferentes casos de consultas, el registro de 
fichas es la herramienta empleada. Se acrecentó el elevación de servicio, 
pasando de  79.92% a 100% en tan solo un mes, mostrando una clara 
diferencia de 20.08% y en el tema del nivel de eficacia se acrecentó a un 
12.96% pasando de un 87.67% a un 100.60%. Posteriormente, la 
ejecución del Data Mart desempeñó cabalmente con las metas trazadas 
en la reciente tesis, optimizando el proceso de tomar decisiones para el 
departamento de ventas en la entidad Industria del Calzado el Lobo SAC, 
y a su vez comprende en su amplitud la averiguación notable a favor del  
estudio de comercializaciones. Refiriéndonos a las terminaciones que 
consiguió indicar  el acrecentamiento y la elevación de servicio de las 
informaciones para tomar acertadas decisiones, el acrecimiento en la 
investigación realizada, y el perfeccionamiento inmenso en la adquisición 
de decisiones en la organización. 
Entre las sugerencias de mejora o recomendaciones se propone el 
adiestramiento y la toma de conciencia al personal de la usanza del 
datarmart para la acción eficaz de  tomar decisiones de ventas. Cabe 
mencionar que el  área de comercializaciones (ventas) es afín claramente 
con el departamento contable concretamente en el sumario de estudios 




Datamart contable, de esta forma se logrará conseguir más extensiones 
y grados. Se encomienda que el Datamart sea estimado (verificado) 
habitualmente realizando los cotejos en semejanza a otra organización 
de un rubro de negocio semejante para descubrir a tiempo probables 
insuficiencias y se prosiga con el perfeccionamiento del desarrollo de 
toma de decisiones. 
Chávez, (2015) a “través de su tesis “sistema de soporte a la toma de 
decisiones basado en inteligencia de negocios para mejorar los 
procesos comerciales del importador peruano”, y poseyendo como 
meta primordial al proceso exacto así como la pureza de la 
información para tener una respuesta positiva a las exigencias del 
comprador peruano. Empleo el método Kimball (2004) alcanzando a 
distinguirse de Inmon  así como también de Devlin en que él afirma 
que la DW viene a ser simplemente la cohesión del íntegro de los 
datamarts que lo componen. En este proyecto la población empleada 
estuvo integrada por todos los usuarios que tiene RUC, permitiendo 
su rápida importación, siempre asegurado por el gobierno Peruano. El 
muestreo quedo integrado por un consultor así como también por un 
asesor en transacciones de importación y exportación, además de dos 
empleados inspectores y dos  funcionarios de importación. Entre los 
efectos de la indagación, logramos indicar que las caracterizaciones 
de exigencias se obtuvieron con el uso del estudio de las capacidades 
de obtención de investigación a los usuarios respectivos. Al finalizar 
se finiquita que el actual proyecto se halla encaminado a optimar los 
métodos productivos del negociante peruano a través de un medio de 
amparo, se puede ultimar que: El software consiguió aminorar en 70% 
los períodos para el proceso y organización de datos informativos, ello 
facultó al negociante no renunciar en la exploración de averiguación 
puesto que para conseguir dicho objetivo con el procedimiento 
acostumbrado se tendrá que averiguar esta pesquisa por espaciado. 
Con la ejecución del procedimiento, se logró también comprender el 
índice de diferenciación o porcentual diferenciación de las naciones, 




entender el incremento o decadencia en un explícito estado eso con 
relación a las operaciones ejecutadas.  Se consiguió saber los 
distintos costos CIF entre las que se hallan el precio del artículo, la 
remesa del artículo y el seguro del beneficio comprado; este paso le 
admite al comerciante examinar y minimizar sus costos CIF de 
transacción. Y al final los reportes producidos consintieron exponer la 
calidad del aprovechamiento de la averiguación ya que forman una 
superioridad profesional en las compañías que se consagran al 
desarrollo de adquisición. También, se aconseja evidenciarse bien en 
la usanza de los instrumentos y ejecutar ensayos precedentemente de 
comenzar el uso de fabricación de las mismas. Se logra entender muy 
bien el desarrollo a desplegar, pero el mal uso de las herramientas 
provocara que fracase el resultado final. El articulo evolucionado 
posee un campo extenso en los negocios empresariales debido a que 
van dirigidos a elaborar ideas de inteligencia de negocios  virtud 
progresar y fructificar. También se confía realizar la explotación de 
información por la motivación de que examina los asientos de 
información en búsqueda de modelos recónditos, predisposiciones y 
conductas hallando averiguación previsible que ni un perito puede 
alcanzar a localizar corridamente. 
 
ROJAS, (2014) en su tesis implementación de un datamart como 
solución de inteligencia de negocios, bajo la metodología de Ralph 
Kimball para optimizar la toma de decisiones en el departamento de 
finanzas de la contraloría general de la república. Asumió la principal 
finalidad de establecer un Datamart como resolución de BI, usando a 
Ralph Kimball y su gran metodología haciendo que se perfeccione la 
acción de tomar decisiones en el área de Negocios de la Contraloría 
General de la República. Tomo como población a estudiar a la 
prominente Orientación y área de Economía y finanzas, los mismos 
que se beneficiaran del patrón de conocimiento de transacciones. Las 
conversaciones a ejecutar, habrán de ser de tipo personificada, 




disposiciones. Para la utilidad de este componente, contemplaremos 
las congregaciones de la dirección superior y Jurisdicción de Negocios 
para valorar cuál es su método de labor. Conforme al estudio 
ejecutado, se hallaron las sucesivas proporciones: Conjunto de 
posesiones y negocios obtenidos - Total registrado de posesiones y 
negocios obtenidos. Cogemos como desenlaces que se consiguió 
reconocer los métodos que consienten trasladar a cabo la adquisición 
de disposiciones, aceptando se ejecute un examen de los 
imposiciones de la sociedad. Se examinó la Jurisdicción de Negocios 
de la CGR, instituyendo de carácter eficaz, las proporcione que se 
manejan en la elaboración de informaciones para la toma de 
disposiciones. Se examinó y escogió las noticias precisas para el 
progreso la solución de conocimiento de transacciones, lo que avaló 
la eficacia y aptitud de los propios. Se edificó un estándar de 
fundamentos OLAP, que toleró instituir las sugestiones, a partir de 
averiguación anticipadamente trabajada, logrando como derivación la 
maleabilidad al beneficiario al efectuar las desemejantes sugestiones 
pre esmeradas. También, se verificaron las experiencias, para 
reprender las faltas persiguiendo la salida de inteligencia de 
transacciones. A modo de  sugerencias se propone Perpetuar la 
edificación de los indicadores pospuestos por restricciones e 
inexactitud de período. En la vigente implementación, los fundamentos 
quedan edificadas para proseguir ampliando el grupo de indicaciones 
en la Data Mart. Edificar un instrumento propio de la empresa, para la 
observación del Datamart. Se aconseja instruirse bien en la 
manipulación de los instrumentos y ejecutar ensayos antes de 
comenzar con el uso de elaboración de las mismas. Puede tener muy 
buen conocimiento de la sucesión a desplegar, pero si no tenemos un 
correcto uso de los instrumentos, puede que lleve a la caída del 
resultado consumado. 
1.2.2 Internacionales:  
Kumar (2013) en su “investigación Data analysis using business 




San Diego, cuyo principal propósito es la implementación del Datamart 
con soluciones de business Intelligence  dirigidas a elegir las óptimas 
disposiciones permitiendo que la organización observe actuales 
niveles en el rendimiento así como la identificación de la venta cruzada 
y las oportunidades de up-selling, mediante el análisis del cliente.  Se 
tomó como muestreo las ventas totales por año a través de diferentes 
canales de venta. De la inteligencia empresarial utilizada para 
controlar y gestionar el rendimiento de una empresa mediante la 
recopilación de datos de diversas fuentes, analizar y utilizar este 
conocimiento para mejorar el rendimiento de la empresa. Para este 
propósito  manejaremos Semáforos esenciales de interés (KPI). Estos 
incluyen indicadores clave de rendimiento de ventas, ingresos, retorno 
de la inversión, gastos generales y los costes operativos. Podemos 
tomar como conclusiones finales que podemos transformar los datos 
sin procesar en significativos e información útil usando la herramienta 
Business Intelligence.  La inteligencia empresarial puede ser una gran 
herramienta para informar, comparar y hacer datos análisis para tomar 
decisiones comerciales sensatas. La inteligencia empresarial es 
utilizada por los tomadores de decisiones en toda la empresa. En 
niveles superiores, se usa para hacer estrategias y en niveles 
administrativos más bajos, ayuda a las personas a hacer su trabajo 
diario.  De acuerdo con Gartner, se predice que el software de 
inteligencia empresarial mundial (BI) los ingresos llegarán a $ 13.8 mil 
millones en 2013 y se pronostica que llegarán a $ 17.1 mil millones 
para 2016. Entonces podemos ver que Analytics y BI son las 
principales prioridades tecnológicas y la demanda de dicha 
herramienta de minería de datos continuarán aumentando en el 
futuro.” 
 
Zeng Xiqiang (2013) en la “tesis Design and implementation of a 
Business Intelligence system for a call center based on Pentaho 
platform evolucionada y perfeccionada en la universita degli Studi di 




los indicadores de la empresa Phoneticas y construir un procedimiento 
basado  en BI. La investigación fue de tipo aplicada; siendo HIGO la 
metodología que proceso; la población fueron los 10 indicadores y la 
muestra fue la misma que la población. Los resultados indican que el 
proceso ETL  y OLAP se realizan efectivamente sobre los indicadores 
y la información de los indicadores se mostró de manera oportuna y 
organizada. Como conclusiones podemos indicar que un sistema 
basado en BI ayuda a los gerentes con la información estratégica 
rápida y eficaz con el fin de conocer las nuevas demandas del 
mercado actual. De esta tesis tomaremos como reseña y conocimiento 
las distintas metodologías y además comprender sobre técnicas para 
implementar, construir y poner a prueba el proceso ETL y OLAP.” 
 
1.3 Teorías Relacionadas al Tema: 
1.3.1 Datamart 
Muchas veces en su mayoría, no es muy conveniente entregar toda la 
información de la empresa a ciertos usuarios que solo necesitan una parte de 
ella; para esos casos se utilizan lo Datamarts. Uno de los conceptos de datamart 
sería que es parte de un datawarhouse  y va orientado a un sector o área 
concreta de la empresa (la oficina de Negocios, Ventas, etc.). Permitiendo que 
la información que se abarca este mejor controlada. Los principales beneficios 
de su utilización son: 
 Aumentar la velocidad de respuesta de consultas minimizando el tamaño de 
información analizada.  
 ordenar toda la información para una conveniente entrada, utilizando alguna 
herramienta. 
 Imputar las maniobras de control de entrada previa segmentación de datos.  
 Fragmentar los datos de información en plataformas diferentes o escenarios 
de los equipos. 
 Consiente la entrada a los documentos de datos a través de una gran 





“De una sencilla manera se puede indicar que un datamart viene a ser un gran 
almacén de datos, la cual permite hacer rápidas consultar. También podríamos 
decir que un datamart es como un pequeño dataworhouse,  es decir que es a 
nivel de  un área específica mientras que el dataworhouse  abarca la altura de 
toda la organización, o entidad empresarial.” 
“El termino datamart va referida específicamente solo a un sector de 
organización y a la información que se maneja dentro de ella. Una de sus 
características es el análisis óptimo de la estructura de los datos, así como la 
información al detalle de los procesos afectados desde todos los aspectos de 
dicha área o departamento. Un datamart puede ser sostenido a partir de la 
información de un DW, o establecer por uno mismo una sinopsis sobre las 
diversas orígenes de averiguación o investigación.” 
Beneficios de un DataMart. 
El establecimiento de estos procedimientos suministran varias aportaciones: 
Optimar las labores del área de TI y subyugar los sacrificios de la empresa donde 
se instaura. 
Perfecciona el servicio de los registros y su interpretación de los SI en una 
entidad u organización. Proporcionar alcance, establecer, manejar y conservar, 
cuadros precisos de lucro (KPI) e cuadros claves de fines (KGI) fundamentales 
para la entidad. 
Favorecer investigación imperecedera de carácter habitual y minucioso. 
Se despliega un contexto integro de la investigación (Todos los  testimonios se 
transformas  en informaciones que conceptúe una presión que conviene a una 
progreso en la adquisición de medidas y se tornan en inmejorable consecuencia, 
instituyendo desiguales identificaciones) 
Ingresar a una enfoque macro y sublime, legítima, estable y de validez  
indisoluble de  la averiguación.  
Mejora el volumen de la corporación.  
Suministrar favoritismo entre lo sustancial y lo reiterado.  




Optimar el desarrollo de adquisición de disposiciones 
Business Intelligence (BI) 
La meta prinicipal del BI es la de apoyar de manera verosímil y extendida a las 
organizaciones para perfeccionar su competitividad, favoreciendo la 
imprescindible  y el tomar decisiones  acertadas. Fué Dresner Howard la primera 
persona que estampo la expresión, en tiempos que fue consejero de Gartner, 
difundió la inteligencia de negocios o BI como la expresión amparo al describir 
una congregación de entendimientos y métodos que refinaran la adquisición de 
medidas, manipulando la investigación de los hechos sucedidos. Con la usanza 
de las instrumentos tecnológicos y los métodos de BI intentamos transformar 
antecedentes de investigación y a partir de estas estar en condiciones de hallar 
más conocimiento. Al referirnos al BI nos referimos a que se presenta un estudio 
de investigación prolongado en el tiempo, no sólo en un instante preciso. No 
obstante ciertamente este posterior tipo de estudios nos logra contribuir gran 
interés; siendo inconmensurable en  contribuir hacia un desarrollo extendido de 
estudio de investigación, observando por ejemplo percibir predisposiciones, 
modificaciones, versatilidades. 
Dentro de las instrumentos, acrónimos y reglas que comprende el  BI logramos 
hallar el Datawarhouse, Datamarts, la Data Mining o también llamada minería 
de datos, Decisión Support Systems, Executive Information Systems, o las 
grandes bases de dato también llamadas online analytical processing (OLAP), 
la inteligencia artificial, conocidas como Redes Neuronales, Cuadros de mando, 
Sistemas Expertos o sistemas computacionales, etc. Estaría complicado dar una 
determinación certera de toda la terminología que abarca el BI, habiendo sido 
considerada por varios autores como una selva. Mencionaremos que existen 
tres características en general que engloban esta diversidad y colección de 
elementos: La primera característica es la de proveer  información de 
comprobación del evento  de negocio; esto se refiere a los procesos de toda 
clase en los que podemos mencionar comunicaciones, decisiones, operaciones, 
etc. que mientras se estén haciendo realicen y crean información. Un espacio 
de esta es transitada en una breve etapa, la que es denominada información 




sistemas transaccionales como los CRM, SCM, ERP, etc. a la expectativa de 
que en un mediano plazo pueda ser manejada y orientada a tomar las mejores 
disposiciones tácticas y/o decisivas también denominadas hacia largo plazo. 
Ayudar al procedimiento de tomar disposiciones es justamente la segunda 
característica habitual. Apilar esta investigación y colocarla en el período preciso 
al alcance de los sistemas de control, libremente del sistema transaccional en el 
que se aloje nos apoyará a optimizar nuestros muchos procesos, ya sean de 
índole estratégicos o tácticos y operacionales. Indubitablemente, la escala de 
unión y de combinación de los principios múltiples de datos será superior para 
los procesos de naturaleza decisional, y es merecidamente esta decisional 
condición la más apreciable de todas ellas y el que se asemeja más al concepto 
de Business Intelligence.  
Datawarehouse 
“Se sintetiza que la idea  de Data Warehouse nace como un apoyo  para 
solucionar la ausencia  de información necesaria en la toma de decisiones, No 
solo representa un simple almacén de datos; diríamos que su  principal 
característica recae en la forma como tiene estructurado sus datos, de manera 
que cualquier tipo de consulta se pueda solucionar de una manera eficiente y 
generando el menor tiempo posible. 
Data warehouse (Trujillo y Song 2008), se define como el recurso  por el cual 
las mercado  extraen sentido y valor  a sus datos, mediante el uso de un 
repositorio  de datos o data warehouse  (Wolff, 2002). Los datos  existentes en 
un conducto  DW por lo amplio  se manejan por coyuntura  de uno o diverso  
servidores OLAP, a su vez estos  servidores presentan vistas 
multidimensionales  de los datos a una gran casta de interfaces: de entrevista  
directa, herramienta para realizar  informes,  herramientas de minería  de datos 
propiamente dichas y análisis exploratorio.” 
 
1.3.2 Evaluación de Ventas 
Es la acumulación de historiales justificatorios en donde se instituyen las mejorías 




concepción o un determinado propósito, las cuales afirmen la certera toma de 
decisiones que a su vez harán factible minimizar la inseguridad de errar al disponer 
la cumplimiento de un proyecto explícito (Sapag, N.; Sapag, R., 2000). 
En la dirección de los proyectos, la tasación de estas es un procedimiento por la 
que se acuerda la incorporación con permutas creadas a través de un plan partiendo 
de la semejanza del Estado existente y el curso pronosticado en esta organización 
(Aramburú, C., 2001). Vale decir que, se pretende determinar lo mucho  que un 
esquema consiguió cometer las metas, o también qué capacidad tendría para 
efectuarlos. Se asume que en la valoración de planes constantemente es inducida 
la indagación para tomar las adecuadas disposiciones, afirmando que podríamos 
mencionar que la podemos denominar la acción encaminada al perfeccionamiento, 
la validez de las intenciones y todo eso en correspondencia de acuerdo a sus 
consumaciones, aparte de suscitar más validez en los peculios y su concesión. 
(Vásquez, E.; Aramburú, C. E.; Figueroa, C. y Parodi, C., 2001). En este sentido, 
contiene constreñir que la evaluación no es una conclusión en sí propia, más bien 










Al referirnos a otra de las importantes aplicaciones de la información, tendríamos 
que mencionar al desarrollo de la comparación de las ventas, la cual involucra 
congregar, clasificar, cotejar y aprender los datos de la entidad u organización en 
este capítulo. El estudio tal vez comprenda solamente la asimilación del integro de 
ventas efectuadas de la entidad adentro de dos distintos periodos, asimismo podría 




contener una sucesión de asimilaciones de miles de dígitos que conforman entre si 
las ventas, con antecedentes foráneos y con números iguales para anteriores 
etapas. 
Una de las grandes utilidades, inclusive del más básico de los análisis de las ventas, 
es que sobresalen los pedidos, los clientes, los productos o las zonas en que se 
agrupan las ventas de la compañía. Existe frecuentemente una gran reunión y con 
costumbre; el principio del 80:20 es como es conocido este fenómeno. Es decir, el 
80% de las mercancías y/o compradores simbolizan escasamente el 20% del 
íntegro de las comercializaciones. Por eso, vemos que el 20% sobrante de los 
usuarios o los artículos simbolizan el 80% de la magnitud integra de las ventas. El 
semejante fenómeno se emplea a las zonas y los pedidos, en la dirección de que 
sólo un porcentaje pequeño del importe íntegro de pedidos o unas varias de las 
tantas zonas de la empresa simbolizan una superior participación de sus ventas. La 
situación general es mencionada por el principio del 80 y 20, si bien la exacta  razón 
de la reunión permuta de una entidad a otra. 
Los directores que ejecuten un estudio de las ventas corresponden tomar 
decisiones sobre: 1) el tipo o modelo de sistema de estimación o evaluación, 2) las 
fuentes u orígenes de datos e información y 3. El tipo de incorporación de la 
información que utilizarán. 
 
Evaluación del Proceso” 
Una vez terminada la transacción, así la venta no se haya concretado, es 
indispensable que el proceso sea analizado en conjunto por el vendedor, el 
supervisor y el jefe de ventas. Lo preliminar sirve para encontrar fortalezas que 
consientan alcanzar estrategias propicios con futuros compradores, o bien, tener 
conocimiento de las distintas plazas de oportunidad en los que se tiene que poner 
refuerzo para negociaciones futuras. 
Tipo de sistema de evaluación 
En relación del análisis de las ventas cabe mencionar que la inicial decisión 
transcendental a emplearse será la del arquetipo de sistema de evaluación. Que a 




uno comparativo o uno simple? Se menciona que si se trata de un análisis 
comparativo brotan más dos preguntas:  
1) ¿Cuál o cuáles serán las bases de  similitud o comparación?  
2) ¿Qué tipo de control se utilizará  así como que tipo de sistema de informes? 
En un estudio sencillo sobre los movimientos comerciales, estableceremos un 
patrón detalle de las acciones y que a su vez no se confrontaran con ninguna otra 
medida. En un análisis del cumplimiento o también llamado análisis comparativo, 
como se le menciona en momentos, sí se realizan asimilaciones. Tomando como 
ejemplo, veamos lo que se observa  en la siguiente imagen 5 Una simple evaluación 
de las ventas estaría limitado a los datos mostrados en la columna 1. Estos números 
revelan que Dawson adjudicó más mientras que Barrington adjudico  menos. Una 
observación del desempeño vería la forma de ir mucho más allá de una simple lista 
de las ventas para establecer dónde son superiores e inferiores; es decir, vería la 





















a. Indicador Eficacia de Ventas: 
Para Mejía, la eficiencia es la calidad con la que se consiguen los propósitos 
y fines respectivos de un propósito, o sea, en qué grado fueron alcanzados 




Donde para nuestra investigación se aplicará al proceso de ventas. 
 
Donde: 
EV: Eficacia de las Venta 
Ventas Alcanzadas: ventas registradas 
Ventas Esperadas: ventas propuestas 
 
b. Indicador Indice de Calidad: 
Para vigilar la aptitud en las ventas ejecutadas, son tomadas como variables 
los retornos y las ventas totales. A continuación exponemos la formula 
siguiente en la que a una transacción se le valora una petición o pedido y se 








 ICV: Indice de Calidad de Ventas 
1.3.3 Metodologia para el desarrollo del datamart 
DatamartOLAP - On-Line Analytical Processing 
Los sistemas OLAP son bases de datos encaminadas al proceso metódico. 
En este estudio principalmente involucra, el leer magnas proporciones de 
antecedentes a fin de conseguir datos de una investigacion eficaz; 
preferencias en pedidos,  informes complejos y su preparación, modelos de 
comportamiento de compradores, etcétera. Este procedimiento es 
característico  de los data Marts. 
El acceso a la información casi siempre es solamente de lectura. La acción 
más notable  es la de consultar, con mínimas  inclusiones, modernizaciones 
o supresiones. La información es organizada dependiendo de los sectores 
de concilio, y las longitudes de los testimonios  quedan constituidos de 
procedimiento  equivalente en la empresa entera. Los antecedentes de 
testimonios  son a extendido retardo, habitualmente hasta cinco años. Los 
sistemas  OLAP suelen alimentarse a partir de indagación originaria de los 
efectivos procedimientos estratégicos, a través un sucesión de carga, 
extracción, transformación también llamado (ETL). 
Por medio de los OLAP, las informaciones son organizadas con variadas 
cantidades por lo tanto son observadas entre ellas en alguna composición 
obteniendo distintos estudios de la información contenida en estas. La 
tecnología OLAP tiene dimensiones y los indicadores indispensables para un 
excelente uso de las indagaciones obtenidas, siendo de fácil” uso y acceso. 
Si hablamos de los procesos de Etracción, Carga y Transformación (ETL), 
tendríamos que mencionar que dicho proceso está conformado por diversas  
etapas, y que a su vez tienen como principal objetivo la de transferir toda la 
información iniciando en las aplicaciones de obtención a los sistemas de 




 Para ello ingresamos a las aplicaciones de sistemas y a los asientos 
de información de producción y extraemos los datos necesarios: CRM, 
ERP, RDBMS, etc. 
 Modificación de los datos obtenidos para feflejarlos en todos los 
sistemas.” 
 Aplicación de las identificaciones producidas en las distintas 
aplicaciones de BI: 
Almacenes de datos históricos generales (Datawarehouse) o almacenes de 
datos empresariales, almacenes de datos históricos individuales. 
Generación de Reportes 
Este procedimiento (reportes) admite ejecutar una producción de nuevas 
habilidades a llevar a cabo, para saber la ejecución de los tantos métodos 
empresariales. Se basan principalmente en 3 fases: 
 Total, de ventas (periodos) 
 Zonas (a nivel nacional) 
 Tipo (Envasadoras, grifos, industrias, comerciales, grupo) 
Satisfacción 
Este sentimiento va dirigido a conseguir las metas anheladas; muchas 
organizaciones comerciales corresponden optimar las prestaciones y 
técnicas con el fin de obtener el deleite de los beneficiarios y compradores. 
Los beneficiarios que tienen perspectivas en depreciación resultan ser los 
más complacidos, creando discrepancia con usufructuarios que poseen 
magnas perspectivas y que  su vez poco disfrutan de un estado idóneo de 
complacencia anhelando mayor grado de beneficio o asistencia prometida. 
(Hossein, 2008).  
Para medir el grado de consentimiento de los muchos beneficiarios, 
ejecutamos una calificación escalar (5 puntos), las propias son cumplidas a 
fin de acertar el panorama y las posibilidades de dichos beneficiarios. 
Asumiendo el bajo borde una negación contestada, entretanto  la extremidad 
elevada indica la medida efectiva, habiéndose mostrado a continuación la 







Nivel de satisfacción 
 
 A fin de conseguir promediar la evaluación lograda en el sondeo y 
considerando esta proporción referida precedentemente disponemos utilizar 
el posterior enunciado: 
 
  Observamos:  
NS: es el Nivel o grado de Satisfacción. 
P: se refiere a la Perspectiva. 
E: se refiere al Expectativa. 
N: se refiere a la Población. 
La grieta existente en medio de la apreciación y la expectativa, instituye 
conforme el patrón, al cálculo de la complacencia o satisfacción. 
Metodologías de Desarrollo 
Metodología Ralph Kimball 
La Metodología Kimball, es un procedimiento usado en la edificación de un depósito 
de datos (DW) que se refiere a, la recaudación de referencias o información 
encaminada hacia este explícito ambiente o área (organización, institución, 
empresa,  etc.), constituido, no sutil e inestable en el tiempo, que favorece a la toma 
de disposiciones se emplea dentro de  la organización. 
Dicho método es fundamentado según  Kimball como el Ciclo de Vida Dimensional 
del Negocio. Dicha etapa de duración, se fundamenta con 4 elementos escenciales: 
Tomar al negocio y centralizarse en ella. 




Elaborar cesiones con reveladores incrementos (dicho método radica en generar el 
DW con progresos acrecentamientos, sobre periodos de medio año a un año,  para 
dicho tramo, mencionamos el parentesco que tiene esta metodología  con las 










Brindar la completa solución“(En este espacio se suministran los elementos 
precisos para conceder valía a los beneficiarios de negocios, para esto ya se debe 
poseer y haber diseñado un buen almacén de datos; corresponderá conceder 
instrumentos de consulta ad hoc, análisis desarrollado y aplicaciones para informes, 
base de ayuda, lugar o página web, adiestramiento,  los registros documentarios 
requeridos). 
Buscar una producción de salida con DW/BI; es intensamente complicada, y R. 
Kimball nos plantea facilitar esa complicación con el uso de una metodología.  
Fases: 
 Planificación de los  Proyectos 
 Las definiciones de los requerimientos de comercio. 
 Un Cincelado de las dimensiones. 
 El esquema Concreto 
 El esquema y ejecución del subsistema ET L. 
 El proyecto de la edificación práctica. 
Figura 6 




 Seleccionar que productos utilizar y su establecimiento respectivo. 
 Detalle sobre las Aplicaciones para los Beneficiarios Concluyentes. 
 Desarrollar las adecuadas Aplicaciones para los Beneficiarios 
Concluyentes. 
 Ponerla en funcionamiento. 
 Sostenimiento e incremento. 
 Administración de dicho Proyecto. 
Metodología Bill Inmon 
Gutierrez y Palomino (2013), indican que las referencias son conseguidas de los 
métodos estratégicos por los procesos de transformación, carga y extracción e 
implantados en un espacio transitorio en donde estarán garantizados y fortalecidos 
por el depósito de identificaciones colectivo en el que se constituyen los citados 
metadatos que cimentan de una manera transparente y necesaria, el entendido del 
establecimiento de antecedentes. Es precisamente esta etapa en la que generamos 
los procedimientos de actualización de la data Mart departamental, los mismos que 
acopian y/o mitigan la búsqueda consiguiendo permanecer sosteniendo los demás 
departamentos. 
 
Etapas del ciclo de vida de Bill Inmon: 
 Implementación: se identifica los OLTP decisivos, se examinan y dirige el 
transcurso de indagación que persiguen estos testimonios. 
 Integración: esto involucra efectuar técnicas de ETL. 
 Pruebas: se plasman intentos en proporción a la ejecución del 
almacenaje de antecedentes. 
 Programación: se ejecutan el ordenamiento ineludible para que se 
cumplan indudables técnicas. 
 Diseño: se fabrican el esbozo del piloto de fundamentos 
multidimensionales que consiente conseguir los indicadores. 
 Análisis: se examinan las averiguaciones emanadas del diseño acabado. 
 Requerimientos: a partir de los datos derivados, es necesario identificar 





La metodología Hefesto que está cimentada en una muy extensa averiguación, 
asimilación de métodos efectivos, prácticas oportunas en técnicas de elaboración 
de depósitos de testimonios o datos (Bernabeu, 2010, p. 128) Para definir la 
metodología de Investigación, según el autor Bernabeu. Contiene las etapas 
siguientes: 
1) Análisis de requerimientos 
El paso inicial es la de reconocer las exigencias de los beneficiarios utilizando 
consultas que manifiesten los propósitos de su entidad. Después, se examinarán 
estas interrogaciones teniendo como propósito el de registrar quienes 
corresponderán como indicativos, cuales como proyecciones  para su posterior 
manejo en la edificación del DW. Posteriormente se elaborará un prototipo ideal en 
donde se logrará observar el fruto conseguido en paso inicial. Es muy 
transcendental mencionar que HEFESTO se alcanza manejar para edificar a la vez 
un DW o un Datamart; si por ejemplo se necesita elaborar dos o más datamart, 
corresponderá emplear dos o más veces la metodología, es decir, una por repetición 
de DatamMart. Así mismo, si se examinan dos o más sectores de utilidad de 
transacción, como el departamento de finanzas y de ventas, corresponderá emplear 
dos veces la metodología. 
 
 





2) Análisis de los OLTP 
Explorarán los orígenes O.LTP derivadas los indica.dores y por instituir las 
concernientes comunicaciones con el prototipo ideal establecido durante el 




preliminar con los orígenes de información. Después, se precisarán qué conceptos 
serán añadirán en cada uno de los aspectos. A continuación, se extenderá el patrón 









3) Modelo Lógico del DW 
Habrá que confeccionar el modelo lógico estructural, asumiendo a modo de origen 
al modelo conceptual anteriormente establecido. Precisando previamente que 
prototipo modélico  manejaremos y en seguida pondremos en marcha dichas 
operaciones adecuadas al tema, a fin de bosquejar los índices dimensionales así 
como los hechos. Posteriormente, ejecutaremos los vínculos concernientes a través 









Figura 8. Análisis del OLTP 




4) Integración de datos 
Construido el patrón lógico, corresponde obrar a llenarlo con la información, 
manejando métodos  para limpiar  y optimizar la información, métodos ETL, 
etcétera.; luego se urgirán los ejemplos y patrones para su concerniente 





















Figura 10. Integración de Datos 










Usaremos Hefesto como metodología: por lo visto de las metodologías y el 
resultado del visto juicioso de maestros expertos; realizado con el propósito de  
la correcta realización del trabajo de tesis. 
1.4 Formulación del problema  
1.4.1 Problema Principal. 
¿De qué manera un datamart influye en la evaluación de ventas en la empresa 
Dismac Perú SAC? 
1.4.2 Problemas Secundarios. 
1. ¿De qué manera un Sistema Datamart influye en el nivel de eficacia en las 
ventas en la Empresa Dismac Perú SAC?   
2. ¿De qué manera un Sistema Datamart influye en el índice de calidad en 
las ventas en la Empresa Dismac Perú SAC?  
1.5 Justificación del Estudio. 
1.5.1 Justificación Tecnológica:   
Esta tesis consiente perfeccionar y aliviar dichos procedimientos de ventas y 
orientar a tomar buenas decisiones. En el mundo de hoy las organizaciones 
comerciales corresponden exhibir un procedimiento de diferentísimo avance, 
de la cual conseguir pesquisas prácticas, concisas e indiscutibles. Los 
sistemas informáticos elaboran el roll primordial de las entidades que 
proyectan obtener un alto nivel profesional, por tanto Dismac Perú SAC 
aspira poseer un máximo horizonte competidor ante la competitividad, con lo 
que la producción de una Data mart para evaluar las ventas beneficia  




perfeccionar tal extraordinario logro buscado. Tecnológicamente es 
comprensible, ya que la Empresa Dismac Perú SAC, utiliza el Datamart para 
evaluar las ventas, utilizándolo de sustento para dominar el sosiego de las 
exigencias de pesquisa de cada sector, también afinando con precisión, 
exhibición y acierto reportes de la alta dirección. 
1.5.2 Justificación Económica 
Esta actual tesis se consiguió obtener destacados disposiciones, las mismas 
que consintieron perfeccionar nuevas artificios, fundamentalmente en las 
ventas para adquirir y establecer fines de las entradas que se conseguirán 
por las ventas y apreciar el compromiso de estas, ya que esta es el primordial 
umbral de entradas de dicha entidad. 
Indicando el caso de la empresa Dismac Perú SAC, la tesis que se ejecutó 
la cual luego de realizar un Datamart para la evaluación de ventas sometió 
cuantiosamente, aumentando el valor de sus procedimientos Tecnológicos 
de la Información, puesto que aminoro al trabajador con el fin de ejecutar las 
informaciones requeridas y el sostenimiento del Datamart. A su vez 
consiguiendo entradas promedio que van a partir los 100,00 soles al mes.
  
1.5.3 Justificación Institucional 
Se observó la introducción de una amplia magnitud de averiguación 
precedentemente experimentada y útil siendo agraciada, sirviendo para 
tomar  disposiciones mas apropiadas, ayudando a que las ventas consigan 
alcances notorios. Usando significativas medidas en el sector comercial se 
conseguirá negociar inmejorablemente el tomar acertadas decisiones así 
como también las pertenencias de la misma, de una manera liviana, 
encomendable y eficaz , consintiendo situarse con el fin de lograr una 
excelente efigie corporativa, adquiriendo un incremento de sus usuarios. 
Como  los datos son trasladados de un gran almacén de información se 
elaboran consultas urgidas, igualmente conectadas con el propósito 




mediante adelantos en la entidad, técnicas, ordenamientos,  acrecentamiento 
de los bienes y su pluralidad). 
 
1.6 Hipótesis. 
1.6.1 Hipótesis General 
La implementación de un Datamart mejora la evaluación de  ventas en la 
empresa Dismac Perú S.A.C 
1.6.2 Hipótesis Específicas. 
1. El Datamart mejora el nivel de eficacia en las ventas en la Empresa Dismac 
Perú S.A.C  




Determinar la influencia de un Sistema Datamart en la evaluación de ventas 
en la Empresa Dismac Perú S.A.C  
1.7.2 Específicos. 
1. Determinar la influencia de un Sistema Datamart en el nivel de eficacia 
en las ventas en la empresa Dismac Perú SAC. 
2. Determinar la influencia de un datamart en el índice de calidad de 

































2.1 Diseño de Investigación 
Esta tesis será manejada con una investigación aplicada. La cual tiene como 
finalidad la de dar soluciones a testimonios o conflictos puntuales y determinables 
iniciada con lo habitual, sin embargo no asiduamente del entendimiento 
determinado con esta investigación elemental, en tal grado identificando dificultades 
debiendo injerirse así como precisar  tácticas de salida. 
Diseño de Estudio.  
En el esquema de estudio pre-experimental consta de una subclase llamada diseño 
de pre-prueba / post-prueba con un solo grupo, que radica en que “a un conjunto se 
le aplica una prueba previa al estímulo o tratamiento experimental, posteriormente 
se le gestiona el procedimiento y a continuación se le aplica una posterior prueba 
al estímulo. Recalcamos que nuestra investigación es pre-experimental, usaremos  
el diseño de pre prueba / post prueba, primero se le va a designar una prueba previa 
a la aplicación del Datamart, posteriormente se le va a aplicar un Datamart y al final 




En donde a un grupo se le aplica una prueba previa al estímulo o procedimiento 
experimental, después se le administra el tratamiento y posteriormente se le aplica 
una prueba posterior al estímulo. 
G1: Grupo experimental: Pre-Test. 
X1: Variable Independiente Datamart basado en la Toma de Decisiones 
O1: Es la medición que se hace G1 luego de exponer 
X1: Post-Test, es el nuevo modelo a desarrollar y con el cual se compara para 
corroborar si hubo algún resultado favorable. 
2.2 Variables, Operacionalización 






Variable Independiente (VI): Datamart 
Se refiere a crear un almacén de información específicamente dirigida hacia un 
sector del negocio en la empresa. Se identifica por colocar la distribución 
insuperable de datos para examinar los datos al por menor desde todas las 
representaciones que perturban a los procesos de dicha área. Un Datamart 
consigue ser nutrido a partir de los datos de un DW, o componiendo por si mismo 
un resumen con diferentes orígenes de indagación. 
Variable Dependiente (VD): Evaluación de Ventas  
Se llama así a la agrupación de informes justificatorios en donde se instauran las 
ventajas y desventajas que posee la asignación de recursos para una idea o un 
objetivo explícito, las cuales afirmen la apropiada toma de decisiones que hagan 
posible reducir el conflicto de equivocarse al resolver la realización de un definido 
proyecto (Sapag, N.; Sapag, R., 2000). 
Se menciona que en la administración de propósitos, la estimación de los mismos 
es una sucesión a través de la cual se establece la instauración de modificaciones  
moldeados con el propósito partiendo de la asimilación entre el Estado advertido y 
el Estado existente en su entidad u organización (Aramburú, C., 2001). Es decir, se 
pretende saber lo mucho que un proyecto ha conseguido efectuar sus objetivos, o 
tan bien qué tanta cabida tendría para efectuarlos. En una evaluación de proyectos 
perpetuamente se origina averiguación para la toma de decisiones, por lo cual 
también se le puede imaginar como una diligencia encaminada a optimizar la 
eficacia de los proyectos en correspondencia con sus soluciones, además de 
suscitar mayor eficiencia en la concesión de recursos (Figueroa, C. y Parodi, C., 
2001). En este sentido, abarca precisar que la evaluación no es un fin en sí misma, 
más bien es un medio para perfeccionar la gestión de los proyectos. 
Para Etzel, Stanton,  y Walker es una sucesión juiciosa de etapas que comienza el 
expendedor con el fin de frecuentar con un probable consumidor, teniendo como 
objetivo principal que el comprador efectué una transacción comercial. 
Es el control que escolta el volumen  de venta diario, volumen  de venta semanal, 
volumen  de venta mensual y volumen  de venta anual de las transacciones de la 




prestación, con el fin de subrayar errores, perdiciones en correspondencia con las 
presupuestos. 
Para nuestro caso nombraremos como controles de ventas primordiales: 
 dimensión integra de las adjudicaciones mismas. 
 diversas clases de mercancías ofrecidas. 
 estacionales volúmenes de transacción expendidos. 
 costo de los productos vendidos. 
 Consumidores o usuarios. 
 Zonas o sectores. 
 Representantes comercial-ventas. 
 cantidad de beneficios realizados. 
 tarifa, gastos de las distintas líneas de comercio. 
Es transcendental indicar que la evaluación ofrece información que sobresalta áreas 
de decisión clave entre de la función de dirección de ventas es decir todas las áreas 
de una empresa quedan conectadas y si no se tiene la información conveniente 
entre ventas y las diversas áreas es posible. Existen 2 medidas de desempeño; 
cuantitativas (cantidad) y cualitativas (calidad); en la primera ayudan a determinar 
indicadores de por qué el cometido es menor que el estándar. Así la segunda 
medida es más de relación a las particularidades que tienen cada dependiente de 
ventas, es decir, la destreza que tiene en las ventas, la correspondencia con el 
cliente, el cierre o no de ventas en un transcurso precisado. La gran parte de las 
empresas usan una mezcla de medidas de entrada y salida para calcular que las 























2.3 Población, muestra y muestreo 
Población:  
CARRASCO (2005) indica que es el conjunto de todos los elementos que forman 
parte del espacio territorial al que corresponde la dificultad de investigación y tienen 
peculiaridades mucho más abrevias que el universo. En la tesis de estudio se 
utilizará el diseño pre-experimental, ya que se efectuaran medidas habituales de la 
variable dependiente antes de realizar el Datamart en datos de prueba, en la 
elaboración de los reportes (informes) e indicadores de ventas para el proceso con 
el Datamart ya competido para conocer los resultados del procedimiento. Para esta 
investigación la población será la cifra de peticiones totales consumadas durante 
30 días (41,850) en la empresa Dismac Perú SAC. 
Criterios de Inserción 
 Adecuados en la concepción de arquetipos de informes solicitados para 
tomar correctas decisiones. 
 En esta fase se formara el pre-experimento serán los meses de Setiembre y 
Octubre del 2018 en la empresa Dismac Perú S.A.C. 
 
 





CARRASCO (2005) señala que viene a ser una porción y/o fracción 
característico de la población, cuyas particularidades fundamentales son las 
de ser imparcial y reflejo fiel de ella, de tal modo que los efectos alcanzados 
en la muestra logren popularizar a todos los compendios que conforman 
dicha población. 
En nuestro caso usaremos la siguiente fórmula para la obtención de  la 







 n = es el tamaño de la muestra usada 
Z = representa el valor de tablas de la distribución normal estándar 
e = toma el valor de error de estimación 
p = es el valor de la Probabilidad de éxito. 
q = toma el valor de la Probabilidad de fracaso  (q = 1 – p) 
N = es el Tamaño del universo utilizado 
 
“Reemplazamos los valores: 
Z = toma el valor del Nivel de confianza del 95% (1.96) 
e = toma el valor del Error estimado al 5 % (0.05) 
 p = 0.5, es un valor constante 
q = es el valor de la diferencia de 1 – 0.5 = 0.5 








  = 381.2405 =381 
 n= 381 
El tamaño de la muestra es de 381 pedidos realizados en un periodo de un mes, 






En nuestra exploración manejaremos un muestreo no probabilístico, y la clase 
muestreo por beneficio ya que este proceso radica en el escogimiento de las 
elementos al azar, en las que se exhiben al estudioso, sin una definición exacta 
al elegir. 
2.4 Técnicas e instrumentos de recolección de datos 
Para la recaudación usaremos las siguientes metodologías e instrumentales a fin 
de lograr la averiguación necesaria para el progreso de la presente exploración: 
2.4.1 Técnicas de Recolección de Datos 
Entrevista: Para Hernández, Fernández y Baptista las entrevistas son 
destrezas de compilaciones de pesquisas con provecho para el alzamiento 
de informaciones. Siendo una óptima sucesión para la recaudación porque 
aprueba acopiar la más grande cantidad de preguntas, se logra 
contestaciones a todas las preguntas, se esclarecen las indecisiones del 
informador, se logran realizar confirmaciones. Esta pericia se manejará para 
profundizar la actual problemática y obtener las exigencias obligatorias para 
la mejora del Datamart. 
b) Ficha de Registro: son designados con ese nombre porque compilan los 















La validez con métodos habituales, es representada  como el nivel en que una 
herramienta efectivamente calcula la variable que intenta calcular. 
La aprobación adaptada para la herramienta es ejecutada mediante la elección 
juiciosa de maestros expertos. 







Es concepto demanda una única gestión de la herramienta sobre medida  
provocando valoraciones que fluctúan entre 0 y 1 (0= es el valor de nula 
confiabilidad, 1= representa la total confiabilidad). Esta excelencia habita en la no 
obligatoriedad de fragmentación de ítems de la herramienta para cálculo, 
sencillamente empleando mediciones para deducir el factor número (coeficiente), 
igualmente realizamos el estudio fiable uno a uno  de  indicadores. 
Seguidamente al analizar los resultados de los indicadores utilizando la correlación 
de Pearson se obtuvo lo siguiente:  




































Figura 12. Indicador Eficacia en las ventas 
Figura 13. Indicador Calidad de las ventas 




Conforme a lo observado en el cuadro, el nivel de confiabilidad para nuestro 
instrumento  Nivel de Eficacia de las ventas se logró 0.89, lo cual simboliza que 
se tiene una muy optima confiabilidad para la instrumento. Y para el Índice de 
calidad se alcanzó 0.895, lo cual representa que posee una confiabilidad muy 
admisible. 
2.5 Métodos de Análisis de Datos. 
El método de análisis de datos en esta averiguación es Cuantitativo, ya que es pre-
experimental y se consiguen estadísticas que apoyen a evidenciar si la hipótesis 
es adecuada. Se ejecuta un estudio cuantitativo, viendo que las variables se 
consiguen decir en valores numéricos. Se manejarán métodos estadísticos para el 







Hernández, Fernández y Batista (2010) manifiestan que “el análisis de contenido 
cuantitativo es una técnica para estudiar cualquier tipo de comunicación de manera 
objetiva y sistemática, que cuantifica los mensajes o contenidos en categorías y 
subcategorías, y los somete a análisis estadístico” (pág. 260). 
En el actual trabajo de investigación se ejecutó un análisis cuantitativo, puesto que 
se partió de tablas, estadística y matemáticas para la simbolización de datos y su 
posterior efecto sobre ellos. Para los indicadores Eficacia de las Ventas e Índice de 
Calidad en las Ventas, se manejó la Prueba T Student, puesto que las muestras 
son inferiores a treinta. Esta técnica se maneja para confrontar los datos en un 
antes y un después. 
 
 




Pruebas de Normalidad 
Para el análisis de la “prueba de normalidad en cada indicador de la investigación 
se procederá a aplicar la prueba de Shapiro Wilk, debido a que el tamaño de 
muestra es menor a 50, caso contrario se deberá de aplicar la prueba de 
Kolmogorov Smirnov. Dicho análisis se desarrollará a través del software 
estadístico SPSS 25.0, para un nivel” de significancia de 5%. 
Kolmogrov – Sminorv:  
Esta prueba se manipula para poder establecer el grado de la colocación de un 
contiguo de datos de una muestra. A demás se esgrime cuando la muestra excede 
los 50 individuos. 
 
Siendo Fn(x) la función de distribución muestral y Fo(x) la función teórica o 
correspondiente a la población normal especificada en la hipótesis nula. 
Shapiro Wilk: 
En esta prueba a semejanza que kolmogorov se fundamenta en establecer el nivel 
de distribución. Para ello se deduce la media y la varianza de la muestra, 
dirigiéndolas a continuación de forma ascendente. Y deduciendo por último la resta 
entre ultimo y primero, penúltimo y segundo, etcétera. Esta prueba se ejecuta a 





Para la cual D es la adición de las restas corregidas. 
Se dará por refutada la hipótesis nula si w es menor que el valor crítico. 
En la investigación se solicita manejar la prueba Shapiro - Wilk, ya que el volumen 
de la muestra es menor a cincuenta. 
Definición de variables 




Ip = Indicador del Sistema Propuesto. 
Pruebas de Hipótesis: 
 Hipótesis H1: El Datamart mejora el nivel de eficacia en las ventas en la 
empresa Dismac Perú S.A.C 
                             I1 = Nivel de Eficacia 
H0: El Datamart no mejora el nivel de eficacia en las ventas en la 
empresa Dismac Perú S.A.C. 
H0 = I1a<= I1p 
Ha: El Datamart mejora el nivel de eficacia en las ventas en la 
empresa Dismac Perú S.A.C. 
 Ha = I1a> I1p 
 Hipótesis H2: El Datamart mejora el índice de calidad de ventas en la 
empresa Dismac Perú S.A.C. 
I2 = Calidad 
H0: El Datamart no mejora el índice de calidad de ventas en la 
empresa Dismac Perú S.A.C. 
H0 = I2a<= I2p 
Ha: El Datamart mejora el índice de calidad de ventas en la 
empresa Dismac Perú S.A.C. 
Ha = I2a> I2p 
Nivel de Significancia 
X = 5% Error 




Estadística de prueba 




S1 = Varianza grupo Pre-Test 
S2 = Varianza grupo Post-Test 
𝑥1̅̅̅   = Media muestral Pre-Test 
𝑥2̅̅̅   = Media muestral Post-Test 
N = Número de muestra (Pre-Test y Post-Test) 
Región de Rechazo 
L La región de rechazo es t = tx 
Donde tx es tal que: 
P [t >tx] = 0.05, donde tx = Valor Tabular 
Luego Región de Rechazo: t > tx” 
















S2   =






𝒙 ̅ = Media 
𝜹𝟐 = Varianza 
𝑺𝟐 = Desviación Estándar 
𝑿𝒊 = Dato i que está entre (0, n) 
𝑿 ̅ = Promedio de los datos 
𝒏 = Número de datos 
Distribución T-Student 
La averiguación se fundamenta en crear asimilaciones de los consecuencias 
medidas antes de efectuar el Datamart (Pre-Test), y posteriormente de realizar el 
Datamart (Post-Test), con esto se quiere llegar a demostrar la hipótesis empleando 
la prueba T-Student 





















El presente trabajo de investigación realizará su análisis de los datos en la 
herramienta de software SPSS. 
2.6 Aspectos éticos 
Se compromete y respeta toda derivación, utilizando gran meticulosidad de 
acuerdo con la investigación correspondiente en la entidad Dismac Perú S.A.C al 
igual que recursos humanitarios, herramientas útiles directas implicadas en la tesis. 
Las citas con las personas se ejecutaron con antepuesto acuerdo y en horarios 
fuera del horario laboral, así no se afecta el tiempo profesional de las personas. 
La investigación manifestada por la empresa Dismac Perú S.A.C. al investigador, 
se utilizará exclusivamente para el perfeccionamiento del trabajo de investigación, 












































3.1 Análisis Descriptivo 
En nuestro caso de estudio se empleó un Datamart para evaluar la eficacia y la 
calidad en las ventas; para ello se aplicó un Pre-Test que acceda saber las 
situaciones iniciales del indicador; posteriormente se efectuó el Datamart y otra 
vez se registró la eficacia y la calidad en las ventas. Los efectos representativos  
de dichas dimensiones son estimadas mostrando las Tablas 8 y 9. 
 Indicador Eficacia de las Ventas 
Las deducciones características del Nivel de Eficacia de las ventas de son 
mostradas: 
 
Tabla 6. Medidas Descriptivas del Nivel de Eficacia de las ventas 
Estadísticos descriptivos 
 N Mínimo Máximo Media 
Desv. 
Desviación 
PreTest_Eficacia_de_Ventas 24 ,40 ,97 ,6596 ,17719 
PostTest_Eficacia_de_Ventas 24 ,50 1,08 ,8025 ,14121 




En el caso del nivel de Eficacia de las ventas, en el pre-test se logró un 
valor de 65.96%, mientras que en el post-test fue de 80.25% tal como se 
estima en la tabla 6; esto muestra un reconocible contraste del pre y post  
implementación del Datamart. 
 
Cabe mencionar que la razón primordial por la cual no se acrecentó como 
se escatimaba, es porque la empresa aún se está ajustando al sistema a la 








Figura 16. Nivel de Eficacia antes y después de implementado el Datamart 
 
 
 Indicador Calidad en las Ventas 
Los resultados descriptivos de la calidad en las ventas de estas medidas 
se observan en la Tabla 7. 
Tabla 7. Medidas descriptivas de la Calidad en las ventas 
Estadísticos descriptivos 
 N Mínimo Máximo Media 
Desv. 
Desviación 
PreTest_Calidad_en_las_Ventas 24 ,29 ,41 ,3438 ,02841 
PostTest_Calidad_en_las_Ventas 24 ,30 ,37 ,3213 ,01777 




En el caso de calidad en las ventas, en el pre-test se consiguió un valor 
de 34.38 %, mientras que en el post-test fue de 32.13 % tal como se 
observa en la figura 17; esto revela una discrepancia antes y después de 
la implementación del Datamart; así igual, la eficacia mínima fue del 29% 



























3.2 Análisis Inferencial 
 Prueba de Normalidad 
 Se sucedió a ejecutar las pruebas de normalidad para los indicadores de 
eficacia y calidad en las ventas a través del método Shapiro-Wilk, 
considerando a que la dimensión de nuestra muestra estratificada está 
formada por 24 fichas registros y es menor a 50, tal como lo muestra 
Hernández, Fernández y Baptista (2006, p. 376). Esta experiencia se 
ejecutó metiendo los testimonios de cada semáforo en el software 
estadístico SPSS 25.0, para un nivel de confiabilidad del 95%, 
considerando estas situaciones: 
Si: 
Sig. < 0.05 adopta una distribución no normal. 
Sig. ≥ 0.05 adopta una distribución normal. 
Dónde: 
Sig.: P-valor o nivel crítico del contraste. 




















 INDICADOR: Eficacia de las ventas 
Con el finalidad de elegir la prueba de hipótesis; los datos estuvieron 
impuestos a la demostración de su distribución, concretamente si los 
datos del nivel de eficacia de las ventas referían con distribución normal.” 
 
Tabla 8. Prueba de normalidad del nivel de Eficacia de las ventas antes y después de 
implementado el datamart 
Pruebas de normalidad 
 
Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 
Estadístico gl Sig. Estadístico gl Sig. 
pretest_eficacia ,160 24 ,116 ,933 24 ,113 
postest_eficacia ,130 24 ,200* ,981 24 ,920 
*. Esto es un límite inferior de la significación verdadera. 
a. Corrección de significación de Lilliefors 
 
 
Como se observa en la Tabla, los consecuencias de la prueba indican que 
el Sig. Del nivel de eficacia de las ventas en el Pre-Test fue de 0.113, cuyo 
valor es mayor que 0.05, por lo que indica que el nivel de eficacia se 
distribuye normalmente. Los resultados de la prueba del Post-Test indican 
que el Sig. del nivel de eficacia de las ventas fue de 0.920, cuyo valor es 
mayor que 0.05, por lo que indica que el nivel de servicio se distribuye 
normalmente. Lo que corrobora la distribución normal de ambos datos de 



























 INDICADOR: Calidad en las ventas 
Con la finalidad de escoger la prueba de hipótesis; los datos estuvieron 
impuestos a la  demostración de su distribución, concretamente si los 
datos de calidad en las ventas referían con distribución normal. 
 
Tabla 9. Prueba de normalidad de calidad en las ventas antes y después de implementado 
del datamart 
Pruebas de normalidad 
 
Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 
Estadístico gl Sig. Estadístico gl Sig. 
pretest_calidad ,163 24 ,099 ,950 24 ,268 
postest_calidad ,253 24 ,000 ,924 24 ,071 
a. Corrección de significación de Lilliefors 
 
 
Para nuestro caso se aprecia en la Tabla 9, las derivaciones de la prueba 
muestran que el Sig. de calidad en las ventas en el Pre-Test fue de 0.268, cuyo 
valor es mayor que 0.05. En consecuencia, la calidad en las ventas se distribuye 
regularmente. Los resultados de la prueba del Post-Test revelan que el Sig. de 
calidad en las ventas fue de 0.071, cuyo valor es mayor que 0.05, por lo que 
Figura 19. Prueba de normalidad nivel de eficacia de las ventas después de 




indica que la calidad en las ventas se intercambia normalmente. Lo que ratifica 
la distribución normal de ambos datos de la muestra, se puede considerar en las 



























Figura 20. Prueba de normalidad calidad en las ventas antes de implementado el 
Datamart 





3.3 Prueba de Hipótesis 
Hipótesis de Investigación 1: 
 H1: El Datamart mejora el nivel de eficacia en las ventas en la 
Empresa Dismac Perú S.A.C 




Definiciones de Variables: 
- EVa: Nivel de eficacia de las ventas antes de usar el datamart. 
 
- EVd: Nivel de eficacia de las ventas después de usar el 
datamart. 
 
 Ho: El Datamart no mejora el nivel de eficacia en las ventas en la 
Empresa Dismac Perú S.A.C 
H0 = EVa ≥ EVd 
El indicador sin el datamart es mejor que el indicador con el datamart. 
 HA: El Datamart mejora el nivel de eficacia en las ventas en la 
Empresa Dismac Perú S.A.C 
HA = EVa < EVd 
El indicador con el datamart es sobresaliente que el indicador sin el 
datamart. En la Figura, el nivel de eficacia de las ventas (Pre Test), es de 





























Se ultima de la Figura 22, que coexiste un acrecimiento en la nivelación de 
eficiencia, el cual se puede comprobar al comparar las medias respectivas, 
que asciende de 65.96 % al valor de 80.25 %.  
En cuanto al resultado del contraste de hipótesis se aplicó la Prueba T-
Student, debido a que los datos obtenidos durante la investigación (Pre-
Test y Post-Test) se distribuyen normalmente.  
El valor de T contraste es de - 3,542, el cual es claramente menor que        -
1.706. (Ver tabla 10). 
Tabla 10. Prueba de T-Student para el nivel de eficacia 
Estadísticas de muestras emparejadas 
  Media t gl 
Sig. 
(bilateral) 
Par 1 pretest_eficacia 0.6596 




Entonces, se “rechaza la hipótesis nula, aceptando la hipótesis alterna con 
un 95% de confianza. Además, el valor T obtenido, como se muestra en la 
Figura 23, se ubica en la zona de rechazo. Por lo tanto, El Datamart 
incrementa el nivel de eficacia de las ventas en la empresa Dismac Perú” 
S.A.C. 
 





Hipótesis de Investigación 2: 
 H2: El Datamart mejora el índice de calidad en las ventas en la 
Empresa Dismac Perú S.A.C 
 Indicador: Calidad en las Ventas. 
Hipótesis Estadísticas 
Definiciones de Variables: 
- CVa: Calidad en las ventas antes de usar el datamart. 
- CVd: Calidad en las ventas después de usar el datamart. 
 H0: El datamart no mejora la calidad en las ventas en la Empresa 
Dismac Perú S.A.C. 
HO = CVa ≥ CVd 
El indicador sin el datamart es mejor que el indicador con el 
datamart. 
 HA: El datamart mejora la calidad en las ventas en la Empresa 
Dismac Perú S.A.C 
HA = CVa < CVd 
El indicador con el datamart es mejor que el indicador sin el 
datamart. 
 
En la Figura 24, la calidad en las ventas (Pre Test), es de 32.1% y el Post-




























Se ultima de la Figura 24 que consta un acrecimiento en el índice de calidad en 
las ventas el cual se puede comprobar al comparar las medias respectivas, que 
remonta de 32.1% al valor de 34.4%.  
En cuanto al “resultado del contraste de hipótesis se aplicó la Prueba T-Student, 
debido a que los datos obtenidos durante la investigación (Pre-Test y Post-Test) 
se distribuyen normalmente. El valor de T contraste es de -1.479, el cual es 
claramente” mayor que -1.706. (Ver tabla 11). 
Tabla 11. Prueba de T-Student para el nivel de calidad en las ventas 
Estadísticas de muestras emparejadas 










Par concluir, se rechaza la hipótesis nula, admitiendo la hipótesis alterna 
con un 95% de confianza. Asimismo, el valor T logrado, se sitúa en la zona 
de rechazo. Por lo tanto, un Datamart logra optimizar los índices en la 










































En la presente investigación, se tuvo como resultado que con el datamart se 
incrementó el nivel de eficacia de las ventas de un 65.96 % a un 80.25 % lo que 
equivale a un crecimiento de 14.29 %. De la misma manera Jhon Campomanes 
(2017), en su tesis Datamart en el proceso de toma de decisiones de ventas de 
la empresa industrial del calzado el lobo S.A.C, llegó a la conclusión que el nivel 
de servicio de los reportes solicitados en un mes se incrementó de un 79.92% a 
un 100%, lo que se analiza cómo un 20.08 % de mejoría y el nivel de eficacia de 
la información para la toma de decisiones paso de 87.67 % a 100.60% 
incrementándose en un 12.96%. 
También se tuvo como resultado que la implementación del datamart aumento 
el índice de calidad de las ventas, pasando de un 32.1% a un 34.4 % en el primer 
mes de uso. De la misma forma Daniel Chávez Colmenares (2015), en su tesis 
Sistema de soporte para la toma de decisiones basada en Inteligencia de 
negocios para mejorar los procesos comerciales del importador peruano, logro 
disminuir los tiempos de procesamiento de información de 10 min a 3 min en 
medio del sistema cotidiano y el sistema formulado; logrando también el 
crecimiento del indicador tasa de variación. 
Los efectos alcanzados en esta indagación corroboran que el manejo de un 
instrumento tecnológico como el datamart manifiesta información de factible 
acceso y de modo oportuno en los conocimientos referentes a tomar decisiones 







































Como concusión observamos que el nivel de eficacia las ventas en la empresa 
Dismac Perú S.A.C se acrecienta con el uso del datamart para dicho proceso; 
ya que el nivel de porcentaje paso de un 65.96% a un 80.25 % en el primer mes 
de su implementación, lo que significa un acrecimiento de 14.19% en dicho 
indicador. 
Se ultima que la calidad en las ventas de la empresa Dismac Perú S.A.C también 
obtuvo un aumento con el uso del datamart en dicho proceso, atravesando de 
un 32.1% a un 34.4 %, por lo tanto, el uso de este instrumento tecnológica 
intervino prósperamente a optimar los indicadores de acción en la empresa 
donde está realizada. 
Como punto final, luego de haber conseguido importantes y apacibles resultados 
en los indicadores, se concluye que un datamart optimiza el nivel de Eficacia de 
las Ventas, así como el índice de Calidad en Perú S.A.C; dejando abierta la 
propuesta de extender el uso de dicha herramienta y difundirlas hacia distintas 
áreas de la organización, así como los postreros conocimientos de indagación 












































 Recomendamos averiguar en relación al proceso o el uso del datamart en 
terceras empresas, para tener un superior comprensión de cómo se 
maneja en dichas organizaciones. 
 
 En relación a la evaluación de ventas, se recomienda seguir inquiriendo 
sobre este proceso, ya que muestra un amplio espacio de estudio que 
precisa soluciones a sus inconvenientes que se presenten. 
 
 
 Se recomienda poseer una exploración de la información que se ofrece 
con esta indagación científica, para que se pueda ir perfeccionando cada 
cierto tiempo. 
 
 Se recomienda estar en una estrecha información con el/los 
beneficiario(s) de la tesis. 
 
 
 Recomendamos inquirir variadas referencias, a fin de obtener un 
sobresaliente enfoque frente al proceso y que sea precisado por los 
autores. 
 
 Se recomienda a la empresa u organización prolongar el uso del  sistema 
así como la recopilación continua de la  investigación al datamart para 









Desarrollo de la Metodología  
a) Análisis de Requerimientos 
Identificar Preguntas 
Se acopio los principales requerimientos de información del área de ventas la empresa 
Dismac Perú SAC, de los cuales se obtuvo los siguientes requerimientos: 
 “Se desea conocer el monto de ventas por local en un periodo determinado. 
Moto Vendido por local en un tiempo determinado.” 
 
Figura 25. Ventas por local 
 
 
 Conocer el producto con más venta en un cierto periodo de tiempo. 










 conocer las ventas generadas por cada vendedor. 
Cantidad vendida por vendedor en un tiempo determinado. 
 













 “Se desea conocer el stock valorizado por tipo de producto en un día 
determinado.” 










 Se requiere conocer el “Gasto Total de Costos por Producto”. 









 “Se requiere conocer la ganancia por producto en un día 
Figura 27. Ventas por vendedor 
Figura 28. Stock Valorizado 

















b. Identificar perspectivas de análisis  e Indicadores. 
 
A continuación, examinaremos las interrogaciones anteriores y se puntualizaran cuáles son 





























Diremos que en resumen, los Indicadores que usaremos y las distintas 














c.  Modelo Conceptual. 
El modelo conceptual resultante de los datos recolectados es el siguiente: 
 
 

















Como se observa, la correspondencia “Ventas” sirve como unión a las perspectivas 
desiguales,  logrando así conseguir obtener los indicadores solicitados por la dirección 
comercial. 
 
d. Análisis OLTP 
La determinación de los indicadores 
Los mismos se calcularán de la manera siguiente: 
“Cantidad Vendida” 
 hecho: Cantidad Vendida 
 la Función de la sumarización: SUM() 
 
Obs. “Cantidad Vendida” simboliza la suma de todas las ventas  efectuadas de un producto 
específico. 
“Avance de  las Ventas” 
 El Hecho: Monto 
 Utilizaremos la Función sumarización: SUM() 
Obs. El “Avance de Ventas” simboliza la suma de todas las ventas  efectuadas por un 
vendedor determinado. 
 “Monto, de las Ventas” 




 Hecho: (Cantidad Vendida)*(Precio Venta). 
 Función de sumarización: SUM() 
Obs. “Monto Vendido” simboliza la suma de todas las ventas  efectuadas por  un local 
especifico, y se consigue multiplicando la cantidad vendida por el precio de venta. 
“Stock Valorizado” 
 Hechos: (Stock Actual)*(Precio Actual) 
 Función de sumarización: SUM() 
 
 
Obs. “Stock Valorizado” representa la sumatoria del valorizado de los productos, y esto se 
obtiene con el producto del stock actual por el precio actual de los mismos productos. 
“Costo Total de Productos” 
 Hechos: (Cantidad Producida)*(Costo Producción) 
 Función de sumarización: SUM() 
 
Obs. “Costo Total de Productos” representa la sumatoria del costo de compras un producto, 
y se obtiene al multiplicar la cantidad que se compró de un producto por el costo de mismo 
producto. 
“Pedidos Rechazados” 
 Hechos: Estado del Pedido)   
 Función de comparación (mayor o igual que):  ≥ 
 
Obs. “Pedidos Rechazados” representa la comparación de los pedidos realizados menos 
pedidos devueltos.  
“Ganancia” 
 Hechos: (Monto Vendido) – (Costo de Producción) 
 Función de resta: - 
 
Obs. “Ganancia” “representa la ganancia por producto que se obtuvo, se calcula con la 
diferencia del monto vendido por producto, menos el costo de producción de dicho 
producto.” 
 e) Establecimiento de correspondencias 
En el OLTP de la empresa Dismac Perú SAC, el proceso de venta está representado por el 








































Figura 33. Relaciones Identificadas 
 
 
Las relaciones identificadas fueron las siguientes: 
 La tabla “Productos” se relaciona con la perspectiva “Productos”. 
 La tabla “Clientes” con la perspectiva “Clientes”. 
 La tabla “Vendedores” con la perspectiva “Vendedores”. 
 La tabla “Local” con la perspectiva “Local”. 
 El campo “fecha” de la tabla “Ventas” con la perspectiva “Tiempo” (debido a 




 El campo “cantidad” de la tabla “Detalle_Venta” con el indicador “Cantidad 
Vendida”. 
 El campo “cantidad” de la tabla “Detalle_Venta” multiplicado por el campo 
“Precio Unitario” de la misma tabla, con el indicador “Monto Vendido”. 
 El campo “Unidades Vendidas” de la tabla “Productos” multiplicado por el 
campo “Costo Producción” de la misma tabla, con el indicador “Costo Total de 
Productos”. 
 
 El indicador “Monto Vendido” comparado con el indicador Costo Total de 
“Producción”, nos da el indicador “Punto de Equilibrio”. 
 
 El campo “Stock” de la tabla “Productos” multiplicado por el campo “Precio” 
de la misma tabla, nos da el indicador “Stock Valorizado. 
 
       Para el indicador “Monto Vendido” sustraído con la multiplicación de los 
campos Cantidad de la tabla, Detalle de la Venta y el campo Costo de  la 
Producción de la tabla Productos, nos da el Indicador  denominado Ganancia. 
 
g) Nivel de Granularidad 
Según lo visto en las correspondencias establecidas, se instituyeron los siguientes datos 
utilizables para cada aspecto: 
 Con mención a la Perspectiva Local, los datos aprovechables son: 
 Id_Local: es la Primary Key de la tabla “Local”, y simboliza únicamente a un 
local. 
 Cod_Local: es el código del local, el cual es un número que simboliza el orden 
en que fue apertura do cada local. 
 Descripcion: Nombre con el que se le conoce a ese local específico. 
 Direccion: Es la dirección en que se halla dicho local. 
 Ciudad: Es la Ciudad donde se localiza ubicado dicho local. 
 Con mención a la Perspectiva “Vendedores”, los datos disponibles son: 
 Cod_vendedor: es la primary key de la tabla “Vendedor”, y constituye 




 Cod_vendedor: es el código de cada vendedor, con el cual registran sus 
ventas. 
 Nombre: Nombre del vendedor. 
 Apellido_Paterno: Apellido Paterno del vendedor. 
 Apellido_Materno: Apellido Materno del vendedor. 
 Direccion: Direccion del vendedor. 
 DNI: DNI del vendedor 
 Fecha_Contratacion: Fecha Cuando comenzó su contrato. 
 Con Relación a la Perspectiva Clientes, los datos utilizables son: 
 Id_Cliente: es la clave principal de la tabla Clientes, y simboliza solamente a 
un Cliente. 
 Cod_Cliente: este término representa es el código del Cliente o consumidor. 
 Razon_Social: este término representa el Nombre o razón social del cliente 
o consumidor. 
 RUC: se menciona al RUC del consumidor cliente si es que lo tiene, de lo 
contrario se considera solo el DNI. 
 Teléfono: Número de teléfono del cliente o consumidor. 
 Con Relación a la Perspectiva Productos o artículos, los datos útiles son: 
 “Id_Producto: es la clave principal de la tabla Productos, y encarna 
solamente a un Producto específico. 
 Cod_Producto: es el código del artículo o Producto, este dato es deducido de 
un número incremental. 
 Descripcion: Es el nombre completo del artículo o Producto. 
 Id_Linea: Simboliza a través de una clave foránea la línea a la que 
corresponde el artículo o producto. 
 Id_Temporada: se simboliza a través de una clave foránea la temporada o 
período a la que concierne el artículo o producto. 
 Unidades_Producidas: menciona o representa el número o cantidad 
producida del artículo o producto. 




 Costo_Produccion: Encarna el costo de producir o generar una unidad de ese 
artículo o producto. 
 Precio: es el precio o importe de venta del artículo o producto.” 
 “Con Relación a la Perspectiva Tiempo, es la que estableciera el nivel u horizonte 








Recolectada toda la averiguación oportuna y a su vez consultada con los usuarios cuales 
eran los datos que suponían de interés para examinar los indicadores ya mostrados, los 
resultados derivados fueron: 
 En la representación “Local” se esgrimirán los campos que hacen informe al 
nombre del local (Descripción), dirección (Dirección), ciudad (Ciudad). 
 Para el aspecto “vendedor” se manejarán los campos que mencionan al nombre 
(Nombre), Apellidos (es la unión de los campos Apellido_Paterno y 
Apellido_Materno) y la fecha de contrato (Fecha_Contrato).  
 
Para la representación “Clientes” Se tomará en cuenta el nombre, la dirección, la 
ciudad, el ruc y la mesa. 
h) Modelo Conceptual Ampliado 
 En la perspectiva “Productos” se utilizaran los campos que hacen referencia al 
código del producto (Cod_Producto), Nombre del producto (Descripción), 
Temporada (Nombre de la tabla “Temporadas”, obtenido a través de la unión con 
la tabla “Productos”), precio de etiqueta (Precio de la tabla “Productos”), Stock 




tabla “Tipos”, obtenido a través de la unión con la tabla “Productos”), costo de 
compras (Costo  de la tabla “Productos”).” 
Para la perspectiva “Tiempos” se utilizará el campo Fecha de la tabla “Ventas”, de 
los cuales obtendremos el nombre del día, el número de semana, del mes, 


















                            
i) Modelo Lógico del Datamart 
“Tipo de modelo lógico de Datamart 
El esquema que se esgrimirá, será en estrella, ya que cumple con las rasgos, ventajas y 
diferencias con los distintos esquemas. 
Tablas de Dimensiones 




A continuación, se diseñarán las tablas de dimensiones a partir de las perspectivas 
encontradas en el modelo conceptual.” 
Para ello se realizarán los siguientes procesos: 
 Se elegirá un nombre que identifique la tabla de dimensión. 
 Se añadirá un campo que represente su clave principal. 
 Se redefinirán los nombres de los campos si no son suficientemente 
intuitivos. 
VENDEDOR 
 La nueva tabla de dimensión tendrá el nombre “VENDEDOR” 
 Se le agregara una clave principal llamada “id_vendedor” 








 La nueva tabla de dimensión tendrá el nombre “CLIENTES” 
 Se le agregara una clave principal llamada “id_Cliente” 








      
Figura 35. Tabla vendedor 




Figura 38. Tabla proveedor 
PRODUCTOS 
 La nueva tabla de dimensión tendrá el nombre “PRODUCTOS” 
 Se le agregara una clave principal llamada “id_Producto” 
 Se cambiará el campo Costo por “costo” 










 La nueva tabla de dimensión tendrá el nombre “PROVEEDOR” 
 Se le agregara una clave principal llamada “id_proveedor” 








 TABLA DE HECHOS 
La tabla de Hechos tendrá por nombre “DETALLE_VENTA” 
Su clave principal estará compuesta por la combinación de las claves principales de 
las tablas de dimensiones antes definidas: “id vendedor”, “id producto”, “id cliente”, 
“id proveedor”. 




Se crearán seis hechos, que se corresponden con los seis indicadores y serán 
renombrados “Monto Vendido” por “MontoTotal”, “Cantidad Vendida” por 
“Cantidad”, “Avance de Ventas” por “Avance de ventas”, “Costo Total De 
Productos” por “Costo”, “Stock Valorizado” por “Valorizado” y “Ganancia” por 
“Ganancia”. 
k) Procesos ETL (Extract Transform and Load) 
Para los procesos de extracción, Trasferencia y Carga de datos (ETL por sus siglas 
en Ingles), se utilizará la herramienta Business Intelligence de Visual Studio 2013 y 
Microsoft SQL 2014 















                   























































Figura 42. Selección de dimensiones 



























Figura 45. Atributos dimensión clientes 




Visualización de Reportes con el Power BI 
En Power BI Desktop, contamos con el grupo Datos Externos que es muy similar a Obtener 









Si damos clic en el comando Obtener Datos, aparece una pequeña lista con posibles 












Figura 47. Origen de conexión 



























Figura 49. Conexión con el Server Analysis Services Database 



























Figura 41 Figura 51. Entorno del Power BI 
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Anexo 6. Validación de Instrumentos 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
